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ВВЕДЕНИЕ
Организация  коммерческой  деятельности  предполагает  ежедневное
решение  каждым  предприятием  широкого  комплекса  непростых
взаимосвязанных  задач  по  обеспечению  высокой  действенности  текущего
бизнеса,  с  одной стороны, а также выявлению и реализации ее вероятных
возможностей,  необходимых  для  дальнейшего  развития  и  повышения
эффективности,  –  с  другой.  Именно понимание взаимосвязи  настоящего и
будущего позволяет обнаруживать противоречия современной общественной
формы  торговли,  преодоление  которых  является  эндогенным  источником
экономической  жизнеспособности  и  стойкости  фирм  на  конкурентном
рынке[33, с. 21]. 
Коммерческую деятельность нельзя сводить только к реализационным
или торгово-закупочным операциям, которые составляют только часть, хотя и
основную, данной деятельности. С развитием товарно-денежных отношений
резко  увеличилось  разнообразие  форм  коммерческой  деятельности.  В
процессе коммерческой деятельности предприятия изучают спрос населения
и рынок сбыта товаров, определяют потребность в них, выявляют источники
поступления и поставщиков товаров, устанавливают с ними хозяйственные
связи,  ведут  оптовую  и  розничную  торговлю,  занимаются  рекламно-
информационной  деятельностью.  Кроме  того,  проводится  работа  по
формированию ассортимента и управлению товарными запасами, оказанию
торговых  услуг.  Все  эти  операции  взаимосвязаны  между  собой  и
выполняются в определенной последовательности.
Коммерческая  деятельность  является  одной  из  важнейших  сфер
обеспечения  эффективного  функционирования  экономической  системы  в
рыночных условиях хозяйствования. Коммерческая деятельность в торговле
представляет  собой  обширную  функцию  оперативно-организационной
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деятельности  торговых  организаций  и  предприятий  она  направлена  на
совершение  процессов  купли-продажи  товаров  для  удовлетворения  спроса
населения и получения прибыли. Основываясь на изучении экономической
литературы,  в  данной  работе  предполагается  определить  сущность  и
экономическое  содержание  коммерческой  деятельности.  Приведенные
аргументы объясняют актуальность темы бакалаврской работы.
Объектом исследования  данной  работы  является  торговая  сеть  ООО
«Импульс». 
Целью работы является изучение коммерческой деятельности торгового
предприятия  и  разработка  мероприятий,  направленных  на  её
совершенствование. Для достижения цели поставлены следующие задачи:
• изучение  сущности  и  содержания  коммерческой  деятельности
торгового предприятия;
• анализ коммерческой деятельности ООО «Импульс»
• организационно  -  экономическая  характеристика  торговой  сети
ООО «Импульс»; 
• анализ  функций  коммерческой  деятельности  исследуемого
предприятия
• разработка  рекомендаций  по  совершенствованию  коммерческой
деятельности ООО «Импульс».
Предметом  защиты  выступают  разработанные  рекомендации  по
совершенствованию  коммерческой  деятельности  торговой  сети  ООО
«Импульс», магазина «Импульс» по адресу г. Красноярск, ул. Ползунова, д.
20.
Теоретической основой данной работы являются труды отечественных
и зарубежных авторов в области коммерческой деятельности, товароведения,
маркетинга. 
Бакалаврская  работа  состоит  из  введения,  трёх  глав,  заключения,
списка использованных литературных источников. Общий объём работы 103
стр. Список использованных источников включает в себя 44 источников.
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1 Теоретические основы коммерческой деятельности
1.1 Сущность, функции коммерческой деятельности и принципы
организации на предприятии розничной торговли
С переходом к рынку все больше значение приобретает коммерческая
деятельность торгового предприятия.  Она является непременным условием
его эффективной работы и развития. Коммерческую деятельность торгового
предприятия  следует  рассматривать  в  увязке  с  внешней  средой
охватывающей широкий спектр экономических и социальных вопросов. Она
должна  базироваться  на  российской  модели  формирования  рынка
экономических факторах и складывающихся рыночных отношениях. Иначе
говоря,  коммерческая  деятельность  предопределяется  реалиями  экономики
переходного периода [25, с.34].
В конце ХХ века в связи с повышением роли торговли в общественном
воспроизводстве  и  глобализацией  мировой  экономики  вновь  обострился
интерес  экономической  науки  к  сфере  обращения.  Заметный  вклад  в
разработку  проблем  инновационной  организации  товарно-денежных
процессов внесли Б. Берман, И. А. Бланк, Р. И. Бунеева, В. Данненбург, Ж.
Жаллэ, А. Крие, Э. Ньюмэн, О. Стребкова, Ч. Фатрелл, Ж. Шандензон.ю Ю.В.
Гуняков.  Внимание  в  их  исследованиях  привлечено  к  новым  форматам
торговых  предприятий  и  современным  механизмам  организации
коммерческой деятельности предприятий. Наряду с этим в них наблюдается
ограниченная  трактовка  движущих  сил  торговли,  которая  приходит  в
равновесие не только когда действуют технологические факторы и желания
одного  предпринимателя,  но  и  учитывается  участие  в  обмене  других
субъектов[18, с 18]. 
Понятие  коммерции,  коммерческой  деятельности  различные  авторы
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трактуют по разному, рассмотрим некоторые из них, и попытаемся выявить
наиболее,  на  наш  взгляд,  верное  и  доступное  определение,  отражающее
истинный смысл коммерческой деятельности.
Панкратов  Ф.Г.  дает  следующее  определение:  коммерция  -  вид
торгового предпринимательства или бизнеса, но бизнеса благородного, того
б и з н е с а ,  который  является  основой  любой  по-настоящему
цивилизованной рыночной экономики.
Коммерция  -  слово  от  латинского  происхождения (Commercium
-торговля). Однако надо иметь в виду, что термин «торговля» имеет двоякое
значение:  в  одном случае он означает  самостоятельную отрасль народного
хозяйства  (торговлю),  в  другом  -  торговые  процессы,  направленные  на
осуществление  актов  купли-продажи  товаров.  Коммерческая  деятельность
связана  со  вторым  понятием  торговли  -  торговыми  процессами  по
осуществлению актов купли-продажи с целью получения прибыли [20. с. 15].
Половцева  Ф.  П.  приводит  несколько  вариантов  определения
коммерческой деятельности, некоторые из них:
Коммерция  -  «торг,  торговые  обороты,  купеческие  промыслы»
(согласно определению из Толкового словаря В. И. Даля);
Коммерческая  деятельность  -  товарно-денежный  обмен,  в  процессе
которого  товары  от  поставщика  переходят  в  собственность  торгового
предприятия с ориентацией на потребности рыночного спроса;
Коммерческая  деятельность  -  особый вид деятельности,  связанный с
реализацией  товаров  от  которой  зависят  конечные  результаты  торгового
предприятия;
Коммерческая  деятельность  -  это  все  то,  что  обеспечивает
максимальную выгодность  торговой сделки для каждого из партнеров при
первоочередном учете интересов и запросов потребителей.
Коммерческая  деятельность  -  комплекс  операций,  обеспечивающих
куплю-продажу товаров и вместе с торговыми процессами представляющих
собой торговлю в широком смысле слова;
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Коммерческая деятельность - оперативно-организованная деятельность
по  осуществлению  операций  обмена  товарно-материальных  ценностей  в
целях  удовлетворения  потребностей  населения  и  получения  прибыли  [16,
с.38-39].
Такие авторы, как Осипова Л. В. и Синяева И. М. понимают под словом
коммерция  совокупность  процессов  и  операций,  направленных  на
совершение купли-продажи товаров с целью удовлетворения покупательского
спроса и получения прибыли /18, с. 16/.
Абчук В. А. дает следующее определение - коммерция это сдельность
по  обеспечению  купли-продажи  товаров,  сопровождающаяся  проведением
соответствующих  расчетов,  с  целью  извлечения  максимально  возможной
прибыли в условиях существующих правовых норм /5. с.14/.
Гуняков Ю. В. вносит корректировку в смысл данных определений и
дает  свою  трактовку  понятию  коммерческая  деятельность  -  он  видит
коммерческую деятельность, как совокупность отношений по поводу купли-
продажи с целью получения взаимной выгоды [14] . Это определение, на наш
взгляд,  является  наиболее  верным из  вышеприведенных.  Во-первых,  автор
понимает под коммерческой деятельностью совокупность последовательных
отношений по поводу  купли-продажи,  а  не  сам процесс,  и  это  абсолютно
верно,  ведь  процесс  купли-продажи  является  результатом  определенных
отношений между производителем, посредником, продавцом и покупателем.
Торговля есть не что иное, как взаимосвязи между субъектами коммерческой
деятельности. Коммерческая деятельность - это совокупность отношений по
поводу купли-продажи, которая не представляет собой набор исключительно
случайных  взаимосвязей.  Они  причинно  -  следственны  детерминированы.
Действия  субъектов  коммерческой  деятельности  обусловлены  внутренним
единым универсальным принципом -  максимальной  полезности,  расчета  и
оптимального выбора.  Во-вторых.  Гуняков  Ю. В.  впервые говорит  о  цели
коммерческой деятельности как о взаимной выгоде, до этого принято было
понимать  под целью -  извлечение  максимальной  прибыли.  Другие  авторы
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рассматривают  цель  коммерческой  деятельности  только  как  получение
максимальной  прибыли  по  средствам  продажи  товаров  и  предоставления
услуг, не заостряя внимания на удовлетворении потребностей покупателей.
Но в данном определении опять же автор бесспорно прав - он видит целью не
только как получение наибольшей прибыли, но и уделяет особое внимание
именно  удовлетворению  потребностей  покупателей,  так  как  только  через
удовлетворение потребностей наиболее полно, торговое предприятие получит
наибольшую прибыль[15].
Сущность  коммерческой  деятельности  можно  выразить  в  модели,
которая  наиболее  точно  отражает  совокупность  взаимосвязанных
экономических  и  торгово-технологических  отношений  и  результаты  этих
отношений, наглядно это представлено на рисунке 1. 
Центром экономической деятельности в условиях рыночного хозяйства
являются основные звенья экономики - предприятия.
По  определению  профессора  Александрова  Ю.Л.  предприятие  -  это
самостоятельный  хозяйствующий  субъект  экономики,  производящий  и
реализующий продукцию,  выполняющий работы и оказывающий услуги  в
целях  удовлетворения  общественных  потребностей  и  получения  прибыли
[21].
Среди отраслей экономики выделяют розничную торговлю. 
Согласно  ГОСТу  Р  51303  -  2013  розничная  торговля  -  торговля
товарами и оказание услуг покупателям для личного, семейного и бытового
использования,  не  связанного  с  предпринимательской  деятельностью,  а
торговля - это вид предпринимательской деятельности, связанный с куплей -
продажей товара (услуг) покупателям [7].
В  федеральном законе  №381 розничная  торговля  трактуется  как  вид
торговой деятельности, связанный с приобретением и продажей товара для
использования  их  в  личных,  семейных  и  иных  целях,  не  связанных  с
осуществлением предпринимательской деятельности.
Таким образом, розничная торговля представляет собой комплекс видов
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деятельности по купле - продаже товаров или услуг конечным покупателям
для их личного применения в домашнем хозяйстве. 
Ньюмен Э. выделяет следующие особенности розничной торговли:
-  розничные  предприятия  торговли  продают  товар  конечному
покупателю.  Потребитель  покупает  продукты,  которые  не  подвергаются
дальнейшему  изменению.  С  другой  стороны,  неконечный  потребитель
приобретает промежуточные товары производственного назначения, которые
необходимые для выпуска другого товара или услуги;
-  розничные  предприятия  закупают  товар  крупными  партиями,  а
продают  в  небольших  количествах  потребителям,  которые  используют
приобретенный товар для личного, семейного или домашнего пользования.
Это является существенным отличием розничного торгового предприятия от
оптового или других отраслей производства;
-  источники  товара  для  розничной  торговли  часто  становятся
разнообразны,  весьма  удаленные  географически  и  даже  глобальные,
источники.  Потом  торговая  компания  перепродает  товары  конечным
потребителям  через  близлежащий  магазин,  заказы  по  почте,  телевидение,
Интернет, организуя пи этом доставку товара и услуги по сбору денежных
средств;
-предприятия  розничной  торговли  могут  продавать  услуги.
Специализирующиеся  предприятия  на  сервисе  торговые  предприятия
предлагают  широкий  спектр  услуг,  что  требует  специальных  физических
технических навыков;
-  розничные торговые предприятия продают товары большому числу
различных потребителей. Магазины готовы продать свой товар любому, кто
имеет  возможность  заплатить  за  него.  Есть  только  ограничение
юридическими границами [21].
Во  многих  работах,  можно  встретить,  что  главная  цель  розничной
торговли – это сбыт продукции с  получением максимальной прибыли для
предприятия.  Такой выбор главной цели, авторы объясняют как:  «прибыль
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обеспечивает устойчивую конкурентоспособность, финансовую возможность
расширенного  воспроизводства,  гарантирует  предприятие  от  банкротства,
является источником фонда, распределяемого среди акционеров, пайщиков,
вкладчиков,  служит  мерилом  оценки  успешности  деятельности  фирмы,
позволяет оценивать конкурентов» [18].
Однако,  на  сегодняшний  день,  главной  целю  успешных  розничных
предприятий  является  не  получение  максимальной  прибыть,  а  качество,
расширение  доли  рынка,  сокращение  затрат  на  товар  или  услугу,
взаимовыгода.
Коммерческая  деятельность  организуется  через  различные
осуществляемые  хозяйствующими  субъектами  специализированные
функции.  Под последними  понимается  комплекс  обязательных  в  процессе
товарно-денежного обмена видов действий, направленных на формирование
и  реализацию  системы  ее  дуалистической  сущности.  В  совокупности
организация  направлена  на  создание  необходимых  функциональных
подразделений  и  их  объединение  в  единый  хозяйственный  организм
(рациональную   внутрифирменную   структуру),  обеспечивающий
достижение оговоренных в контрактах обязательств и целей купли-продажи
при  наилучшем  использовании  вещественных  и  личных  факторов
производства.  Системная  организация  коммерческой  деятельности,  таким
образом упорядочивая формирование и функционирование (непрерывность и
ритмичность в частности) как внешних отношений между субъектами рынка,
так  и  внутрифирменных  в  условиях  растущей  не  определенности  рынка,
выступает  центральным звеном всей  структуры управления  предприятием,
способствующей получению эффективных результатов торговли [21].
Коммерческая деятельность в розничной торговле реализует себя через
различные  осуществляемые  субъектами  функции,  по  которым  понимается
совокупность  определенных  обязательных  действий  в  процессе  обмена,
которые должны совершаться для достижения своих коммерческих целей.
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Из  таблицы  1  видно,  что  функции  торгового  предприятия
(экономические  и  технологические)  это  финансовая,  материально-
техническая,  информационное  обеспечение  коммерческой  деятельности,
закуп  товаров,  покупка  рабочей  силы,  продажа  товаров  и  услуг  являются
объективными. 
Все  перечисленные  функции  универсальные  для  любой  розничной
торговли. Совокупность всех этих функциональных отношений представляют
содержание коммерческой деятельности предприятия.
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Рисунок 1 – Модель содержания коммерческой деятельности [14]
Как  видно  из  модели,  экономической  содержание  функций  не
одинаково: одни направлена на создание необходимых условий достижения –
получение прибыли, другие на действия в процессе обмена – продажа (сбыт)
товара и услуг обеспечивают возмещение расходов.
Финансовое  обеспечение  предполагает  изучение  капитализации
прибыли, накопление доходов и расходов от продаж, мобилизацию финансов
за  счет  внешних  источников:  инвесторов  и  кредиторов;  управление
использования  капитала  и  доходов;  контроль  и  ведение  расчетов  с
поставщиками и покупателями.
Предприятие  постоянно  испытывает  потребность  в  денежных
средствах  для  самых  различных  нужд,  поэтому  важно  определить,
рассчитывать  величину  необходимых  ресурсов.  Для  этого  следует  на
вариантной основе  установить,  в  каких  целях  они  не  обходимы,  на  какой
срок, и в каком количестве, когда именно, каковы источники финансирования.
Не менее важно создать отлаженную систему управления финансами,
чтобы обеспечить устойчивость предприятий, его конкурентоспособность.
Финансовые отношения делятся на две основные группы:
-  первую  –  составляют  внешние  взаимосвязи  фирмы  с  финансово-
кредитными учреждениями;
-  вторую – внутрифирменные отношения по управлению денежными
средствами.
Проблема  финансового  обеспечения  коммерческой  деятельности  в
розничных  предприятиях  помимо  определения  сущности  предполагает
изучение его содержания и функций, механизма осуществления. Отношения
формирования  финансовых  средств  порождают  функцию  воспроизводства
ресурсов предприятия, отношения распределения – функцию распределения
ресурсов.  Отношения  использования  финансовых  средств  обусловливают
выполнение функции контроля за ними[15].
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Воспроизводственная  функция  предполагает  совершение  операций,
направленных  на  обеспечение  согласованности  между  материальными  и
финансовыми  ресурсами  на  всех  стадиях  коммерческой  деятельности  в
воспроизводственном процессе. 
Распределительная функция связана с поддержкой структуры капитала,
созданием  и  использованием  денежных  фондов  (фонд  возмещения,
начисления амортизаций и фонда оплаты труда).
Контрольная  функция  направлена  на  определение  уровня
соразмерности  получаемых  доходов  и  расходов  на  денежные  фонды,
создаваемых с целью увеличения объемов производства и продаж.
Информационное  обеспечение  осуществляется  под  средством
систематического  сбора,  обработки  и  анализа  сведений  внешнего  и
внутреннего  характера,  которые  нацелены  на  подготовку  специалистов
коммерческой  деятельности  соответствующей  информации  для  принятия
решений в процессе купли-продажи.
Коммерческая  информация  -  это  осознанные  сведения,  факты,
позволяющие  принять  эффективное  решение  по  направлениям
совершенствования взаимовыгодной купли-продажи. Она обеспечивает связь
между  элементами  и  процессами  коммерческой  деятельности  с  целью
удовлетворения  потребностей  в  данных,  необходимых  для  нахождения
оптимального ответа на задачи ее организации и управления [21]. 
Коммерческая  деятельность  розничной  торговли  представляет  собой
совокупность внутренних и внешних отношений.
Закупка  товара  для  розничных  предприятий  связана  с  поиском
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поставщиков  и  приобретением  отсутствующего  товара.  Основой
коммерческой деятельности в торговле является закупочная работа. Главной
задачей  является  выгодное  приобретение  товара  с  целью  удовлетворения
потребительского спроса. Организация закупки товаров в розничной торговле
включает  в  себя  взаимовыгодное  коммерческие  операции,  такие  как:
изучение  покупательского  спроса;  изучение  и  выявление  в  потребности  в
товарах; поиск, анализ и выбор поставщика и каналов продвижения товара;
установление хозяйственных связей с поставщиком; исполнение договорных
отношений и хода поставки товара.
Необходимо постоянно изучать и прогнозировать покупательский спрос
для решения по необходимым закупкам товара. 
В процессе  развития  общества  у потребителя постоянно изменяются
спрос  на  товары  (услуги).  Маркетинговые  исследования  помогают
розничным  предприятиям  выстраивать  свою  политику  закупок  товара,
заключая долгосрочные соглашения с поставщиками, на которых ожидается
увеличение  спроса.  Такие  исследования  так  же  помогают  розничным
предприятиям заранее подготовиться к изменению потребительского спроса
и  к  смене  поставщиков  устаревших  товаров  на  другие,  которые  является
более совершенными.
Важным элементом в закупке товаров это выявление потребностей в
товаре, выбор поставщиков и каналы продвижения товара. Закупка товара на
розничном  торговом  предприятии  является  одним  из  основных  звеньев
составляющего предприятия. 
Стержневым  блоком коммерческой  деятельности  по  закупкам  товара
является  правильная  организация  выбора  поставщика,  в  котором
определяющим фактором является стоимость поставки и объем закупок. Так
же следует принять во внимание конъюнктуру рынка (спрос,  предложения,
цена)  и  следует  обратить  внимание  на  перевозку  товара,  таможенное  и
налоговое законодательство. 
Коммерческие  связи  по  поставкам  продукции  включают
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экономические, организационно – правовые, финансовые отношения между
изготовителями  и  потребителями.  Рациональные  коммерческие  связи
являются условием динамичного развития экономики и сбалансированности
спроса  и  предложения.  Коммерческие  связи  между  партнерами  считаются
установленными при заключении договора (контракта).
Главное  для  розничного  предприятия  заключить  договор  на  долгий
период времени с одним поставщиком, для более эффективной работы.
Материально-техническое  обеспечение  коммерческой  деятельности
связано  с  приобретением  оборудования  и  машин,  сырья,  комплектующих
материалов, инвентаря необходимых для хозяйственной деятельности.
Для  осуществления  хозяйственных  связей  на  коммерческой  основе,
предприятие должно иметь определенную материально – техническую базу.
Такая база состоит из совокупности материально – вещественных ценностей,
основных  производственных  фондов  и  технологии  производственного
процесса.
Основные производственные фонды подразделяются  на  пассивную и
активную части. По назначению пассивная часть, основных фондов состоит
из следующих групп:
- здания (объекты, обеспечивающие условия для торгового процесса,
подготовки и реализации товаров);
- сооружения (инженерно–строительные устройства, предназначенные
для приема и отгрузки товаров); 
-  склады  (предназначенные  для  хранения,  поддержания  товарных
запасов, предпродажной подготовки товаров).
К активной части основных фондов, выступающих в качестве средств
труда,  относятся:  торгово-технологическое  оборудование,  подъемно-
транспортные  устройства,  средства  малой  механизации,  автомобильный
транспорт и др[22].
Осуществление  всех  перечисленных  коммерческих  функций,
предполагает  исследование  следующих  типичных  операций  «во-первых,
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определение  конкретного  покупателя/продавца,  согласование  вех  условий
обмена,  заключении  коммерческого  договора  и,  во-вторых,  исполнение
согласованных обязательств, то есть покупка/сбыт (продажа) товаров и услуг,
произведение необходимых расчетов» [22].
Материально-технические  ресурсы  приобретаются  на  рынке
непосредственно у предприятий-производителей по прямым хозяйственным
связям  или  через  организации-посредники.  Периодическая  закупка
материальных ресурсов может осуществляется на товарных биржах. Развитие
материально-технической  базы  происходит  по  средствам  прироста  и
обновления основных фондов. Для оценки состояния основных фондов и их
влияния на бизнес-процессы используются следующие показатели: 
 коэффициент  физического  износа,  рассчитывается  отношением
суммы износа к первоначальной и восстановительной стоимости;
 коэффициент обновления – определяется отношением суммы вновь
поступивших основных фондов за год к их остатку на конец года;
 коэффициент выбытия – определяется отношением выбывших за год
основных фондов к их остатку на начало года;
 коэффициент прироста основных фондов исчисляется отношением
суммы прироста к остаткам за год [23].
Трудовое  обеспечение  является  еще  одной  функцией  коммерческой
деятельности,  от  качества  трудовых  ресурсов  зависят  результаты
деятельности  предприятия,  его  конкурентоспособность.  Эффективность
предприятия  зависит  от  квалификации  работников,  расстановки  и
использования, что влияет на производительность труда. Трудовые ресурсы
являются  самыми  дорогостоящими  ресурсами  предприятия.  Трудовое
обеспечение это совокупность отношений по поводу отбора, выбора, найма,
распределения и использования.
Отбор  кадров  может  осуществляться  из  внутренних  и  внешних
источников. После отбора происходит наем, составляется контракт, трудовой
договор, человек поступает на испытательный срок. 
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Эффективность  труда  может  быть  экономическая  -  выражается  в
повышении производительности труда и социальная эффективность труда -
выражается в повышении качества обслуживания потребителей [11].
По  своей  экономической  природе  закупки  представляют  собой
оптовый  и  мелкооптовый  товарооборот,  осуществляемый  торговыми
предприятиями,  организациями  и  фирмами,  с  целью  дальнейшей
перепродажи  закупленных  товаров.  Правильно  организованные  закупки
дают  возможность  формировать  ассортимент  в  магазине,  осуществлять
воздействие  на  производителя  товаров,  с  целью  удовлетворения
потребностей  населения  и  спроса.  В  условиях  рыночной  экономики
организация  и  технология  закупочной  работы  в  РФ претерпела  коренные
изменения.  На  смену  представлена  свобода  выбора  поставщиков  и
покупателей,  равноправие  партнеров,  возросшие  роли  договоров,
контрактов  на  поставку  товаров,  свобода  ценообразования,  конкуренции
поставщиков и покупателей.
Закупочная деятельность складывается из следующих этапов:
 прогнозирование и изучение спроса;
 выявление источников закупки товаров;
 организация рациональных хозяйственных связей;
 организация технологии закупки товаров;
 учет и контроль над оптовыми покупками.
Продажа  (сбыт)  товара,  оказание  услуг.  Продажа  это  совокупность
приемов и способов предложения товаров покупателям [13].
Существуют способы торговли:
 оптовая  торговля  –  это  торговля  товарами,  предназначенными  для
перепродажи  или  использования  в  качестве  сырья  и  материалов  для
производства. Используют следующие методы продажи товаров:
 оптовая  продажа  товаров  с  личным  отбором  (по  образцам,  по
каталогам);




 продажа через автосклады;
 продажа товаров через оптовых представителей;
 розничная торговля – это торговля товарами, предназначенными для
личного семейного и домашнего использования. 
К  методам  розничной  продажи  товаров  относят:  самообслуживание,
метод  индивидуального  обслуживания,  продажа  товаров  по  образцам,
продажа товаров с открытой выкладкой.
Информационное обеспечение коммерческой деятельности.
Информационное обеспечение коммерческой деятельности – это обмен
и  распределение  сведений,  отражающих  отношения  коммерческой
деятельности  при  ее  организации  и  управлении,  осуществлении  функций,
позволяющие  принимать  решения  по  их  развитию  и  повышению
эффективности и обеспечивать тем самым высокую конкурентоспособность
предприятия. При этом используются различные виды информации, прежде
всего  экономическая,  характеризующая  взаимосвязь  между  участниками
процесса  купли-продажи, и технико-экономическая,  воссоздающая торгово-
технологический процесс [23].
Коммерческая  информация,  это  не  просто  данные,  а  осознанные
сведения,  факты,  позволяющие  принимать  эффективные  решения  по  всем
направлениям  совершенствования  взаимовыгодной  купли-продажи.  Она
обеспечивает  связь  между  элементами  и  процессами  коммерческой
деятельности с целью удовлетворения потребности в данных , необходимых
для нахождения оптимального ответа на задачи ее организации и управления.
Информационное  обеспечение  превращается  в  органическое  звено
хозяйствования субъектов на рынке. Оно служит гарантией формирования и
развития связей между элементами и процессами коммерческой деятельности
с целью повышения эффективности последней.
Эффективность  коммерческой  деятельности  обусловлена  качеством
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сформированной  системы  отношений  Их  совершенство  в  свою  очередь
зависит  от  того  насколько  полно  и  правильно  применяются  принципы
коммерческой  деятельности.  Принципы определяют основные  направления
коммерческой  деятельности,  требования  к  формированию  отношений,  их
организации.
В  литературных  источниках  приводятся  разные  принципы
коммерческой  деятельности.  Однако  они  не  могут  быть  произвольными,
поскольку  обмен  –  явление  объективное,  то  и  основные  его  положения
должны  быть  таковыми.  Основные  принципы  коммерческой  деятельности
вытекают из  требований объективных законов,  определяющих действия  ее
субъектов.  Другими  словами,  принципы  коммерческой  деятельности
порождены,  отражают  требования  объективных  законов,  регулирующих
коммерческую деятельность.
Например,  авторы  «Организации  коммерческой  деятельности»
называют следующие: 
1.неразрывная связь коммерции с принципами маркетинга;
2.гибкость  коммерции,  ее  направленность  на  учет  постоянно
меняющихся требований рынка;
3.умение предвидеть коммерческие риски;
4.выделение приоритетов;
5.высокая  ответственность  за  выполнение  принятых  обязательств  по
торговым сделкам;
6.нацеленность на достижение конечного результата - прибыли [22].
Рассмотрим  подробнее  принципы  в  соответствии  с  экономическими
законами,  а  так  же  их  механизм  непосредственного  осуществления  на
коммерческом предприятии (таблица 3).
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Таблица 3 – Принципы коммерческой деятельности [21]
Экономические
законы
Принципы Механизм осуществления принципа




- Определение стратегии фирмы. 
-Разработка краткосрочных и 
долгосрочных целей, составление дерева
целей. 
- Разработка программы реализации 
целей. 




Ведущее звено в 
деятельности фирмы
- Анализ этапов развития фирмы и 
товара
- Выполнение особенностей фаз, на 
которых находится фирма или товар в 
настоящий момент.








- Проведение маркетинговых 
исследований.
- Определение мер направленных на 
наиболее полное их удовлетворение.
- Мониторинг выполнения мер




- Анализ существующих затрат.
- Планирование издержек обращения.





- Сопоставление доходов и расходов.
- Управление доходами.
- Управление расходами.
- Определение мер дальнейшего 
повышения эффективности 
коммерческой деятельности.






- Прогнозирование коммерческой 
деятельности.
- Планирование всех коммерческих 
функций. 
- Контроль выполнения планов и их 
оперативное уточнение.




- Маркетинговые исследования спроса и 
предложения.
- Прогнозирование и планирование 
коммерческой деятельности.
- Своевременная корректировка планов.
8. Закон стоимости 
и воспроизводства 
рабочей силы
Оплата по труду персонала 
фирмы
- Разработка различных форм и систем 
оплаты труда.










труда к динамике 
его оплаты
Материальное и моральное 
стимулирование труда
- Разработка различных форм и систем 
материального и морального 
стимулирования.
- Мониторинг их эффективности.
10. Всеобщий закон 
экономии времени
Минимизация рисков в 
коммерческой деятельности
- SWOT – анализ
- Разработка программ управления 
рисками. 






- SWOT – анализ
- Разработка мер по повышению 
конкурентоспособности фирмы.
- Мониторинг их эффективности.
 Так же согласно экономическим законом определяются более частные
аспекты  коммерческой  деятельности  и  формируются  свои  принципы:
организация хозяйственных связей;  выбор поставщиков;  внутрифирменные
отношения; торгово-технологические процессы и т.д.
1.2 Подходы к организации коммерческой деятельности
Согласно экономическим законам формируется подход к организации
коммерческой  деятельности,  который  строится  на  принципах  организации
коммерческой деятельности. 
Рассмотрим  подходы  к  организации  коммерческой  деятельности
согласно закону спроса и предложения (таблица 4).
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стабильных связей с 
покупателями при 
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Как мы видим (таблица 4),  в  зависимости  от экономического закона
спроса  и  предложения  меняется  подход  к  коммерческой  деятельности,
следовательно, и приоритеты в целях и задачах так же меняются. 
Рисунок 2 – Динамика подходов к коммерческой деятельности в
зависимости от экономического состояния страны[21]
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Так же можно сделать выводы, что данные подходы плавно сменяют
друг  друга,  кроме  антикризисного,  однако если  проследит  их  динамику в
России, то получается следующая картина (рисунок 2).
Как  видим,  в  России  неоднозначно  развивается  коммерческая
деятельность и подходы к ней не развиваются постепенно один из другого, а
скачкообразно. Это связано с кризисными явлениями, которые периодически
возникают.  В  данный  момент  организации  пытаются  разработать
антикризисный подход, который должен помочь в период мирового кризиса,
чтобы остается на рынке и не потерять завоеванную долю.
В  теоретическом  объоре  были  рассмотрено  влияние  экономических
законов  на  принципы  и  подходы  коммерческой  деятельности.  Была
установленная  прямая  взаимосвязь.  Коммерческая  деятельность  является
деятельностью  по  обмену, который  непосредственно  подчиняется  законом
экономике. 
1.3 Механизмы коммерческой деятельности
Быстрая  и  кардинальная  трансформация  отечественной  экономики,
обусловленная  её  переходом  на  рыночные  принципы  хозяйствования  и
необходимостью  замены  её  эмпирических  основ  развития  научными,
сопровождается  изменением  содержания  и  механизмов  торговли,
развивающейся в новой для современной России социально-экономической
форме  –  коммерческой  деятельности  (КД).  Ключевая  роль  последней
многозначна и состоит в: а) удовлетворении через процессы купли-продажи
производственного и потребительского спроса, б) повышении эффективности
коммерческих  предприятий,  в)  обеспечении  целостности  и
сбалансированности национального хозяйства [21].
Вызовы  и  возможности  новых  условий  хозяйствования  диктуют
необходимость принципиального пересмотра взглядов на экономическую жизнь,
в  том  числе  и  на  сферу  обращения.  Познание  изменений  формирует  новое
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коммерческое  мышление,  овладение  которым  становится  обязательным
условием  организации  эффективного  и  устойчивого  товарно-денежного
обращения.  Важно  осознать,  что  главным  фактором  его  развития  в
прогрессирующей  экономике  является  подведение  научной  основы  под
организацию КД. 
Рассмотрение  проблемы  механизмов  коммерческой  деятельности
позволяет  конкретизировать  изучение  коммерческой  деятельности,  т.е.
рассмотреть осуществление ее в хозяйственной практике.
Коммерческая деятельность – явление экономического порядка, хотя ей
присущи  и  технологические  моменты,  она  включает  в  себя  различные
внешние и внутренние механизмы.
Осуществление  технологического  аспекта  коммерческих  функций
происходит  в  основном  посредством  применения  внутренних  механизмов
коммерческой деятельности.
Рассмотрим механизм коммерческой деятельности.
Рисунок 3 - Структура механизма коммерческой деятельности[21]
Механизм коммерческой деятельности представляет собой взаимосвязь,
внутреннюю  организованность  упорядоченность,  отношений  между
Экономическ




































Механизм  коммерческой  деятельности  состоит  из  четырех  блоков.
Каждый блок механизма подразумевает осуществление нескольких функций.
Импульсом  является  экономический  интерес,  т.е.  получение
синергетической прибыли. 
Второй блок: поиск поставщиком и заключение сделки. Для того, чтобы
найти  поставщиков  необходима  информация  –  а  это  функция
информационного  обеспечения.  Заключение  и  осуществление  договора
относится к функции закупа товаров[21].
Третий блок:  для осуществления  купли-продажи товаров необходимо
нанять рабочий персонал – это функция трудового обеспечения. Купить или
арендовать средства доставки товара на склад – это функция материально-
технического обеспечения. Непосредственно продажа товаров – это функция
сбыта.  И для того,  чтобы реализовать  все  функции необходимы денежные
затраты – а это функция финансового обеспечения.
В  четвертом  блоке  происходит  удовлетворение  экономического
интереса, т.е. получение максимальной (синергетической) прибыли. 
Таким  образом,  видно,  что  каждый  блок  механизмов  коммерческой
деятельности имеет взаимосвязь  с  функциями коммерческой деятельности.
[21]
Основываясь  на  трудах  Ю.В.  Гунякова  «Начала  коммерциологии:
функциональный аспект» приведем следующую классификацию механизмов
коммерческой деятельности:
1. Механизмы, связанные с типом коммерческой деятельност
т.е.  -  это  механизмы  купли-продажи  вещественных  товаров,  аренды,
технического обслуживания,  интеллектуальных товаров,  туризма и др.  Как
видно,  в  основе  классификации  коммерческих  механизмов  находится
специфический предмет торговли.
2. Механизмы,  связанные  с  видами  коммерческой
деятельности.  Вид  -  категория,  показывающая  ряд  объектов,  входящих  в
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более  широкий  класс  -  тип.  Эту  группу  составляют  механизмы  торговли
оптом  и  в  розницу,  краткосрочная  аренда  и  лизинг,  техническое
обслуживание товаров производства и другие.
3. Механизмы,  связанные  с  формами  коммерческой
деятельности. Форма, как категория, трактуется в двух аспектах[14].
Во-первых,  это  способ  существования  и  выражения  содержания,
внешнего  его  проявления.  В  этом  ракурсе  формами  оптовой  и  розничной
торговли  выступают  магазинная  и  уличная  торговля,  технического
обслуживания  -  предшествующее  продаже,  продажная  и  гарантийное
обслуживание и т.д.
Во-вторых, форма представляет внутреннюю структуру, строение, связь
и способ воздействия частей и элементов объекта.  В данном случае это ее
организационно правовые аспекты.
4. Механизмы,  связанные  с  методами  коммерческой
деятельности. Понимаются методы, способы, приемы, правила применяемые
для  его  осуществления.  Так  в  опте  -  купля-продажа  через  заказ,  личный
отбор, через склады, по образцам, каталогам и т.д. В розничной торговле –
индивидуальное обслуживание, свободный доступ, по образцам и т.д.
5. Механизмы,  связанные  с  инструментами  коммерческой
деятельности.  Они  представлены  всевозможными  средствами,  орудиями
труда, необходимыми для исполнения тех или иных функций коммерческой
деятельности.
Нет  иного  способа  обеспечить  высокоэффективную  коммерческую
деятельность,  кроме  как  на  основе  глубокого  знания  ее  механизмов  и
профессионального их применения.
Отношения  организации,  упорядоченности,  составляющие  сущность
механизмов  коммерческой  деятельности,  воспринимают  интересы  сторон,
преодолевают их противоречивость и находят согласование в той или иной
конкретной  специфической  форме.  В  системе  отношений  коммерческой
деятельности  данная  группа,  связанная  с  их  механизмами,  находится  на
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самой поверхности этой структуры, но именно она обусловливает логичность
и внутреннюю устроенность всей системы. Это иллюстрирует рис.5.
Выделение  в  системе  коммерческих  отношений  данного
самостоятельного звена важно и в теоретическом, и в практическом значении.
Новые  возможности  рынка  реализуются  через  организацию  эффективных
хозяйственных  связей  между  субъектами,  посредством  создания
соответствующего  механизма  коммерческой  деятельности.  Если  он
отсутствует  или  несовершенен,  резервы рынка  остаются  потенциальными,
невостребованными,  что  приносит  экономические  потери  и  для  каждого
отдельного предприятия, и для экономики в целом.
Поэтому  изучение  и  формирование  механизма  коммерческой
деятельности – одна из центральных задач в рыночной экономике, стоящей в
одном  ряду  с  такими  узловыми  целями,  как  приватизация  предприятий,
проведение  эффективной  инвестиционной  политики,  реструктуризация
производства, осуществление социальной реформы.[14].
продавец покупатель
  
Рисунок 4 - Место механизма коммерческой деятельности в системе
коммерческих отношений[14]
Так  же  различают  внешние  и  внутренние  механизмы  коммерческой
деятельности. 
Внешние  –  применяются  между  различными  субъектами  рынка:
продавцами и  покупателями,  данные механизмы выходят  за  рамки одного
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Система отношений коммерческой деятельности
предприятия.  Внешние  механизмы  можно  подразделить  на  открытые  и
закрытые. 
Внутренние  характеризуются  взаимодействием  сотрудников  внутри
компании, данные механизмы локальны.
Рассмотрим структуру внутренних механизмов на модели (рис.5) 
Рисунок 5 - Модель внутреннего механизма коммерческой
деятельности[14]
Импульсом взаимодействия сотрудников коммерческой фирмы, прежде
всего, выступает экономический интерес, то есть получение существенного
личного  дохода  на  основе  достижения  ими  высокой  эффективности
коммерческой  деятельностью.  Содержанием  исходного  звена  механизма
является  определением  целей,  задач  и  функций  подразделения  фирмы.
Анализ  предыдущей  деятельности,  планирование,  выполнение  плановых
мероприятий,  осуществление  соответствующих  функциональных  операций
составляют центральную часть механизма. Завершающим звеном «выступает
получение  соответствующего  результата,  вклад  в  общий  экономический
доход и соответствующее вознаграждение». [14].
Все  процессы  коммерческой  деятельности  предприятия  отражаются
через  систему  взаимосвязанных  показателей,  которые  представляют  собой
определенные плановые, отчетные и расчетные величины, характеризующие



























Характеризуя  методы  и  инструменты  познания  механизмов
финансового  обеспечения  коммерческой  деятельности,  Ю.В.  Гуняков
подчеркивает,  что  система  этих  показателей  «является  инструментарием,
который  применяется  для  разработки  планов  коммерческой  деятельности,
контроля  за  их  исполнением  и  выработки  мероприятий  по  дальнейшему
развитию  фирмы»  [14].  С  помощью  их,  подчеркивает  Ю.В.  Гуняков
«возможно:  во  –  первых,  установить  существование  и  направленность
отношений между факторами и результативными показателями; во – вторых
обнаружить связи между самими факторами; в третьих, определить, какие из
них  непосредственно  влияют  на  результативные  показатели,  а  какие
опосредованно,  через  воздействие  друг  на  друга»[14].  Именно  поэтому
познание  финансовых  механизмов  коммерческой  деятельности
осуществляется посредством этих инструментов, с помощью изучения связей
коммерческой деятельности предприятия.
В  результате  предприятия  торговли  (как  субъекты  рынка)
совершенствуют коммерческую деятельность по всем основным функциям. 
Процессы  купли-продажи  конкретного  предприятия  торговли
становятся частью механизма всеобщей связи звеньев российской экономики
и  обеспечения  устойчивого  воспроизводственного  процесса  в  условиях
постоянных перемен, что необходимо для экономического роста. Улучшение
деятельности  каждого отдельного предприятия  торговли служит составной
частью  развития  торговли  и  экономики  региона  и  страны  в  целом.
Оценочным  критерием  может  служить  достижение  цели  –
совершенствование  коммерческой  деятельности  в  целом,  о  чём  может
свидетельствовать устойчивое развитие. 
В процессе исследования связей коммерческой деятельности выделяют
три основных этапа [14]:
1) эмпирический этап - определение проблемы и задач, требующих
решения,  и  цели  предполагаемого  исследования.  Здесь  проводится  сбор  и
предварительное изучение информации, выработка рабочей гипотезы; 
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2)  аналитический  этап  -  выбор  методов  и  проведение  анализа
собранной  информации,  её  систематизация,  обобщение,  моделирование,
формирование  выводов.  Данные  сводятся  в  таблицы,  рассчитываются
различные показатели работы предприятия, что позволяет проникнуть в суть
происходящих  процессов,  объяснить  их,  выявить  недостатки  и  сильные
стороны коммерческой деятельности. На основе анализ данных формируются
выводы для принятия соответствующих решений;
3) экономическая политика – разработка программы мер и действий
по  совершенствованию  коммерческой  деятельности,  преодоление
существующих  проблем  и  таким  образом  повышение  эффективности
торговли, а также проверка правильности предпринятых мер.
Чтобы  торговое  предприятие  успешно  функционировало  необходимо
проводить глубокий анализ его коммерческой деятельности в зависимости от
постоянно меняющейся рыночной среды. Это позволяет сделать предприятие
устойчиво  прибыльным и  конкурентоспособным,  обеспечить  его  развитие,
предвидеть будущее [14].
Под эффективностью коммерческой деятельности понимается прирост
результатов  от  отношений  по  поводу  купли  –  продажи  в  соотношении  с
затратами на их достижение.
Многообразие  функций  коммерческой  деятельности  предопределяет
как множество показателей результата (эффекта), так и ресурсов (затрат), в
связи  с  чем  разные  варианты  соотношения  данных  категорий  позволяют
рассчитать  разнообразные показатели  эффективности  и  рассматривать  ее с
точки  зрения  не  только  экономичности,  но  и  результативности,
целесообразности.
Схема  формирования  эффекта  и  эффективность  коммерческой
деятельности предприятия представлена на рисунке 6.
Необходимо отметить, что коммерческая деятельность охватывает весь
процесс  жизнедеятельности  торгового  предприятия,  поэтому  конечная
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эффективность его функционирования формируется, начиная с определения
направления работы и заканчивая получением результата [21].
Рисунок 6 - Схема получения эффекта и эффективности коммерческой
деятельности предприятий[21]
Эффективное  использование  ресурсов  является  одним  из  основных
условий  успешного  функционирования  коммерческого  предприятия.
Обобщение имеющихся точек зрения ученых по данному вопросу позволяет
представить состав ресурсов предприятия в следующем виде (рисунок 3).
Основное  внимание  при  оценке  эффективности  использования
ресурсов  уделяется  трудовым  и  материальным,  именно  по  этим  видам
ресурсов существует достаточно стройная система их оценки, дополненная
комплексом соответствующих показателей эффективности использования на


















































Рисунок 7 - Состав ресурсов предприятия
Обобщение основных показателей представлено в таблице 5.










е -  производительность
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рентабельность потребленных оборотных средств




Трудовые Нематериальные Материальные 
Основные фонды
Оборотные средства
 быстро,  качественно  и  профессионально  оценивать
результативность  коммерческой  работы  как  предприятия  в  целом,  так  и
структурных подразделений;
 точно своевременно находить и учитывать факторы, влияющие на
получаемую прибыль по конкретным видам реализуемых товаров и услуг;
 определить расходы на торговую деятельность  и  тенденции их
изменения,  что  необходимо  для  определения  продажной  цены  и  расчета
рентабельности;
 находить  оптимальные  пути  решения  коммерческих  проблем
торгового предприятия  и  получения  достаточной прибыли в  ближайшей и
отдаленной перспективе.
Очевидно,  что  любая  коммерческая  организация,  независимо  от  ее
размеров,  сферы деятельности,  прибыльности  или  убыточности  -  сложная
система, которая взаимодействует с рыночной сферой. 
Рассмотрим  более  подробно  методику  проведения  комплексного
анализа деятельности торгового предприятия.
Ф.П. Половцева [25] выделяет обобщающие показатели эффективности
коммерческой деятельности (рентабельность товарооборота, число оборотов
капитала.)  и  эффективность  использования  собственного  капитала
(рентабельность собственного капитала). В таблице 6 подробно представлены
показателей эффективности коммерческой деятельности.
Кроме приведенных в таблице показателей могут быть использованы и
другие.  Примером  использования  системы  показателей  при  проведении
комплексного  анализа  может  быть  методика  оценки  деловой  активности
торгового предприятия. Как правило, показатели необходимо рассматривать в
динамике за ряд лет (2-3 года).
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Таблица 6 - Система показателей эффективности коммерческой деятельности
торгового предприятия
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Уровень  издержек  обращения  к
товарообороту - Уиз (%)
Рентабельность текущих затрат - Ртз
П/ИО*100
ИО/Т*100
На  практике  более  целесообразно  сочетать  использование  системы
показателей оценки эффективности  коммерческой деятельности с  расчетом
обобщающих показателей.
В  качестве  обобщающей  оценки  эффективности  коммерческой
деятельности торгового предприятия  могут быть использованы следующие
комплексные показатели:
1. Показатель эффективности использования торгового потенциала
предприятия
Эитп = РТО /[ФЗП +( ОСср + ОФ ср) * К привед.], (1)
где  Эитп  -  показатель  эффективности  использования  торгового
потенциала предприятия;
РТО - розничный товарооборот, тыс. руб.;
ФЗП - фонд заработной платы, тыс. руб.;
ОС ср. - среднегодовая стоимость оборотных средств; 
ОФср. - среднегодовая стоимость основных средств;
К привед. - нормативный коэффициент, равный 0,12.
Рассматриваемый  показатель  позволяет  оценить  эффективность
использования  экономического  потенциала  предприятия  и  сравнить
имеющиеся у него ресурсы с основным конечным результатом деятельности -
розничным  товарооборотом.  Чем  выше  значимость  этого  показателя,  тем
лучше  выполняется  предприятием  его  основная  функция  -  обеспечение
потребностей населения в товарах и услугах, тем эффективнее используются
ресурсы предприятия.
2. Показатель эффективности финансовой деятельности
Эфд = ВП/ [ФЗП +(ОСср + оФср) * К прив.], (2) 
где  Эфд -  показатель  эффективности  финансовой  деятельности,  тыс.
руб.; ВП - сумма валовой прибыли, тыс. руб. 
С  помощью  этого  показателя  можно  оценить,  при  каких  ресурсах
достигнут  основной  финансовый  результат  деятельности  торгового
предприятия и насколько эффективно используются эти ресурсы.
3. Показатель оценки трудовой деятельности
      Э тд = РТО / Ч/СЗ, (3)
где Э тд - показатель оценки трудовой деятельности;
Ч - среднесписочная численность работников;
СЗ - средняя заработная плата одного работника.
Этот показатель характеризует прирост производительности труда на 1
руб. увеличения средней заработной платы.
Показатель  эффективности  трудовой деятельности  также может быть
рассчитан по следующей формуле:
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Этд = РТО / ФЗП, (4)
4.  Интегральный  показатель  экономической  эффективности
коммерческой деятельности
I эхд = 3√Э итп * Э фд * Э тд (5)
где  I  эхд  -  интегральный  показатель  экономической  эффективности
коммерческой деятельности.
Интегральный показатель экономической эффективности коммерческой
деятельности  целесообразно  анализировать  в  динамике,  в  этом  случае
определяются  темпы  его  изменения  и  по  полученным  результатам  можно
сделать  выводы  о  повышении  или  снижении  эффективности  всей
коммерческой деятельности торгового предприятия.
Т i эхд = I эхд отч./ I эхд баз.* 100 %, (6)
где  Т  i  эхд  -  темп  изменения  интегрального  показателя  экономической
эффективности коммерческой деятельности, %.
5. Показатель темпа интенсивности развития торгового предприятия
      Т инт =( Тпт * Тоос * Тфо) /( Т фзп * Т ос * Т оф) * 100, (7)
где Т инт - темп интенсивности развития торгового предприятия, %
    Тпт - темп изменения производительности труда работников, %
    Тоос  -  темп  изменения  скорости  обращения  оборотных  средств
предприятия в оборотах, %
Т фо - темп изменения фондоотдачи, %
Т фзп - темп изменения расходов на оплату труда, °/о
Т ос - темп изменения среднегодовой стоимости оборотных средств, %
Т оф - темп изменения среднегодовой стоимости основных средств, %. 
6. Показатель темпа экономического роста предприятия
В  процессе  проведения  комплексного  анализа  необходимо  изучить
темпы экономического  роста  предприятия.  Оценку уровня  экономического
роста  можно  дать  на  основании  качественных  показателей  коммерческой
деятельности торгового предприятия.
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Тэр =  5     Тпт*Тоос*Тфо*Тзо*Тур, (8)
где Т эр - обобщающий темп экономического роста предприятия;
Т зо - темп изменения затратоотдачи, %
Т ур - темп изменения уровня рентабельности, %.
В совокупности эти и другие показатели помогают выявить сильные и
слабые  стороны  деятельности  предприятия,  трезво  оценить  перспективы,
прогнозировать рост прибыли и затрат, необходимых для ее получения. От
имеющегося  набора  показателей,  во  многом  зависит  глубина  (качество)
анализа  деятельности  предприятия.  Попытка  построения  обобщающих
показателей принимались множеством исследователей.
Результатом  проведения  оценки  эффективности  деятельности
предприятия  должны  быть  выводы  о  том:  как  согласуется  общий  рост
прибыли (рентабельности) компании в стране и в мире; как прогрессируют
эти  показатели  у  фирмы из  года  в  год  и  по  отношению к  более  дальней
перспективе;  какие  факторы  свидетельствуют  о  высоком  уровне
эффективности  ее  операций  и  динамике  этого  процесса;  как  согласуется
объем  капиталовложений  с  изменением  объема  продаж  по  определенным
видам продукции, насколько быстро они дают отдачу и обеспечивают рост
прибыли;  как  согласуются  различные  показатели  эффективности  работы
фирмы  и  какова  вероятность  ошибочных  выводов;  какие  суммы  прибыли
являются  результатом  снижения  издержек  производства,  какие  от
непроизводственной деятельности, какие определяются конъюнктурой рынка
и т.д.; каковы производственно-коммерческие перспективы фирмы и т.д.
Таким образом, в современный период особую значимость приобретает
система общественных оценок экономических явлений, и в первую очередь,
проблема  оценки  эффективности.  Поэтому  формирование  полноценной  и




Коммерческая  деятельность  —  деятельность  юридических  и
физических  лиц,  связанная  с  осуществлением  операций  купли-продажи  в
целях удовлетворения спроса и получения прибыли. 
Место  коммерческого  предприятия  в  системе  общественного
воспроизводства  обусловливают  следующие  его  функции:  финансовая,  ма-
териально-техническая,  информационная,  покупка  рабочей  силы,  продажа
(сбыт)  товаров  и  услуг.  Сердцевиной  каждой  функции  являются
товарообменные  отношения.  Финансовая  связана  с  взаимоотношениями
данного предприятия с субъектами рынка капитала, материально-техническая
-  рынка  средств  производства,  наем  рабочей  силы  -  рынка  труда,
информационная  -  рынка информации,  продажа товаров  и  предоставление
дополнительных услуг - с рынком покупателей. В этом ракурсе отношения
коммерческой деятельности предприятия, таким образом, составляет покупка
факторов  производства,  в  том  числе  информации,  и  продажа  готовой
продукции и соответствующих услуг.
Дуализм  отношений  коммерческой  деятельности  обусловливает
двойственный  характер  выполняемых  предприятиями  функций:  с  одной
стороны, экономических, связанных с осуществлением взаимосвязей между
субъектами рынка, и,  с другой - торгово-технологических,  отражающих их
отношения к товару, по доведению его как полезного субстрата от продавца к
покупателю.
Содержание основных функций коммерческой деятельности позволяет
структурировать основные показатели её эффективности в шесть групп: 
- эффективности финансового обеспечения процессов обмена;
- эффективности материально-технического обеспечения;
- эффективности закупа товаров;
- эффективности найма рабочей силы;
- эффективности информационного обеспечения;
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- эффективности продаж товаров и дополнительных услуг.
ООО «Импульс» занимается розничной продажей цифровой техники.
Предприятие  ООО  «Импульс»  является  сетевым  предприятием  и  имеет  в
Красноярском крае 15 магазинов.
Финансовое  обеспечение  коммерческой  деятельности:  положительно
оценивается  увеличение  товарооборота,  валовой  и  чистой  прибыли
предприятия, отрицательно оценивается увеличение заемного капитала ООО
«Импульс»,  что  приводит  к  росту  зависимости  предприятия  от  заемных
средств и снижению степени его автономности.
Материально-техническое обеспечение КД: положительно оцениваются
эффективные коэффициенты использования торговой площади, достаточное
количество  оборотных  средств  для  торговой  деятельности,  отрицательно
оценивается небольшая торговая площадь предприятия.
Кадровые ресурсы предприятия:  укомплектованный штат работников,
увеличение производительности труда работников предприятия оценивается
положительно,  отрицательно  моет  быть  оценен  недостаточно  высокий
уровень квалификации персонала.
Закупочная  функция  коммерческой  деятельности:  достаточно
коэффициенты выполнения договорных обязательств,  ритмичности закупок
выступают  сильными  сторонами  предприятия,  негативно  оценивается
момент,  что  основная  поставка  осуществляется  лишь  тремя  наиболее
крупными поставщиками.
Функция  продажи  товаров:  негативно  оценивается  отсутствие
доп.услуги исполнения заказов на недостающий товар, положительно могут
быть оценены отсутствие очередей, равномерное заполнение торгового зала.
После проведения анализа организации коммерческой деятельности в
сети  магазинов  ООО  «Импульс»  можно  предположить  ряд  практических
рекомендаций по усовершенствованию системы организаций торговли.
Рассмотрим предложенные рекомендации более подробно.
- В  дальнейшем  расширять  ассортимент  реализуемых  товаров,
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например за счет введения в продажу новых видов цифровой техники.
Рассматриваемому  магазину  предлагается  расширить  перечень
реализуемых товаров за счет ввода в ассортимент очень модных и актуальных
фитнес - браслетов.
Примерный объем выручки от реализации данной продукции на основе
анализа  деятельности  предприятий  их  реализующих  (магазин
«СпортМастер») составит порядка 80 тыс.руб. в месяц.
- Продолжать формировать ассортимент товаров с учетом спроса
населения,  для  этого  необходимо  проводить  маркетинговые  исследования
спроса и предложения на данном рынке.
- Проводить  различные  промоакции  с  целью  стимулирования
продаж  и  привлечения  новых  потребителей,  например:  при  покупке
продукции  на  сумму  5000  руб.  –  купон  на  10%  скидку  на  следующую
покупку или за покупку продукции серии «Капель» на сумму свыше 5000
руб. – фирменный подарок.
- Проводить  мероприятий  по  дальнейшему  повышению качества
торгового  обслуживания  покупателей  (осуществлять  стимулирование
персонала как материальное, так и психологическое).
На  основании  проведенных  расчетов  можно  сделать  вывод,  что  при
осуществлении  предложенных  рекомендаций  оборот  сети  магазинов
возрастет на 960 тыс.руб., также повысится эффективность его работы о чем
говорит рост чистой прибыли на 5,17% или до *** тыс.руб.  и увеличение
рентабельности конечной деятельности с 0,65 до ***%.
Данные мероприятия позволят оптимизировать структуру финансовых
ресурсов  предприятия  в  сторону  увеличения  доли  собственных  средств  и
снижения  заемных  средств,  что  позволит  повысить  степень  устойчивости
предприятия  на  рынке  г.  Красноярск.  Кроме  того,  данные  мероприятия
позволят  увеличить  товарооборот  предприятия  за  счет  расширения
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